Escuela de
Disefio

—

E N

Plan de Negocios

Universidad
Politécnica
de Nicaragua



SMA
O NI

D)y,

Eventos y publicidad

~

~
_







Contenido

Capitulo 1- AUDITORIA PERSONAL

| Introduccion

Capitulo 2 - PROPUESTA DE VALOR

| Introduccion

Il Resumen

- Justificacion

IV ¢Qué necesidades satisface?
vV Tipo de empresa

VI Tamafio

Vil Ubicacién

Vil Mision

IX Vision

X  Valores de empresario
Xl Principios empresariales
Xl Ventajas Competitivas
Xl Distingos

Capitulo 3 - EL MERCADO

| Introduccién

Objetivos de la mercadotecnia

Il Objetivos a corto plazo (1 afio)

Il Objetivos a mediano plazo (3 afios)
Il Objetivos a largo plazo (5 afios)
Mercadotecnia

.l Precio

.l Promocion

O1

02
02
02
03
03
03
03
03
03
03
03
o4
o4

o5
06

o9



LIl Venta de Bienes y Servicios
v Preferencia del consumidor
IV Investigacion de mercado - Estudio de mercado
v Distribuciéon y puntos de venta
VI Promocion del producto o servicio
Vil Fijacién y Politica de Precios
Vil Plan de Introduccién al mercado
IX Riesgos y Oportunidades
X  Sistemas y plan de venta

XI  Participaciéon de la competencia en el mercado

Capitulo 4 - PRODUCCION

| Introduccion

Il Objetivos del area de produccion
Il Objetivos a corto plazo (1 afio)
Il Objetivos a mediano plazo (3 afios)
Il Objetivos a largo plazo (5 afios)
Il Especificaciones del producto
IV Descripcién del proceso de produccion
v Diagrama de flujo de proceso
VI Caracteristicas de la tecnologia
Vil Equipo e instalacién
VIl Materia Prima
IX Capacidad Instalada
X Manejo de Inventario
Xl Ubicacion de la empresa
XIl Mano de obra requerida
Xl Procedimientos de la mejora continua

XIV Programa de produccién

1
1
1
12
13
13
15
16
17
17

20
20

21

23
24
25
28
30
32
32
33
33
34
34



| Objetivos del area de organizacion
I Objetivos a corto plazo (1 afio)
LIl Objetivos a mediano plazo (3 afios)
LIl Objetivos a largo plazo (5 afios)

Il Estructura organizacional

Il Némina de la empresa

IV Funciones de cada area

v Politicas operativas de la empresa

vl Capacitacion de personal

Vil Desarrollo de personal

ViIll Administracion de sueldos y salarios

IX Evaluaciéon del desempefio

X Relaciones de trabajo

Xl Marco legal de la organizacién

| Objetivos del area de Finanzas
Il Sistema Contable

Il Plan de Inversién

IV Catalogo de cuentas

v Balance General Inicial

VI Punto de equilibrio

vl Estado financiero

35

37
37
38
43
44
45
45
45
48
49

60
60
61
62
67
68
69



MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

| Introducion

Il Construccion de la marca
il Origen del Nombre de la empresa
IV Marca

v Colores

VI Tipografia Corporativa

Vil Area de Seguridad

vill Versiones Correctas

IX Versiones Incorrectas

Xl Papeleria

Xlll Miscelaneos

xIv Publicidad

XV Conclusiones del Plan de negocios

72
72
72
73
73
74
75
76
60
78
79
80
81



Resumen ejecutivo

El presente plan de negocios
demuestra que es factible, el proyecto
que deseamos llevar acabo, y el cual
hemos estado desarrollando a lo largo
de estos VI capitulos.

Segin nuestra investigacién de
mercado un 48% considera que no
ha tenido los resultados éptimos que
deseaba del servicio de organizacién
de eventos, un 46% no ha adquirido el
servicio de organizacién brinddndonos
as{un posible mercado de un 94%, porlo
cual nos enfocaremos en adquirir este
pequetio hueco que tiene el mercado y

brindarle los servicios para satisfacer

sus necesidades.

“PRISMA, evento y publicidad” es

una empresa de servicios que tiene
como objetivo facilitar a las pequefias
y medianas empresas la comunicacién
visual grafica con sus clientes y
posibles clientes, ademés de brindarles
organizaciones de eventos, eficaces y
eficientes con conceptos basados en
los conocimientos del Disefio grafico.

La empresa toma en cuenta que en
una sociedad cada vez més globalizada
aumenta el numero de pequefias y
medianas empresas que empiezan a
necesitar tanto servicios de Disefio
en publicidad, como supervisién en
las organizaciones de sus eventos
PRISMA estéd planteada para cubrir

estas dos necesidades siendo una sola

empresa, con la cual se puede trabajar



bajo contrato o alianza.

PRISMA, tiene como mercado objetivo
al sector servicio con énfasis en
turismo de la capital Managua, ubicado
en el sector de la Rotonda Santo
Domingo a la Rotonda Universitaria,
pero también se tiene plateado atender
a las personas naturales que deseen
los servicios tanto de Disefio como de
Organizacién de eventos. La empresa
iniciara operaciones en Enero de 2017
pero antes se realizara una campafia
pionera que empezara en Noviembre
y culminara a finales de Diciembre de
2016 con el fin de no ser totalmente

desconocidos para el sector al que nos

dirigimos y publico en general.

Las primeras operaciones de la empresa
PRISMA se realizaran con un monto
monetario inicial de $10,000. Los socios
aportaran en partes iguales $3,000
siendo la cantidad total de $ 6,000 ¥y
se realizara un préstamo bancario
de $ 4,000, para el financiamiento de
un vehiculo poniendo en garantia
la empresa, que acido previamente
presentada a la institucién bancaria
Los

como una empresa rentable.

indicadores  financieros  muestran
una alta rentabilidad de este plan de
negocios con ingresos en el primer afio,
de $ 17, 603.00 en el segundo afio de
22, 811.00, en el tercer afio de, 25, 876.00,

en el cuarto afio de 29, 332.00 y en el

quinto afio 29, 572.00.
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Capitulo 1

Auditoria personal
I. Introduccién
Todo proyecto valioso necesita planificacién, por tanto se ha realizado una auditoria personal
como método de diagndstico para asegurar la determinacién que se tiene al momento de
desarrollar la asociacién empresarial que deseamos realizar, para mantener una operacién

empresarial eficaz.

Esta auditoria personal es un conjunto de procedimientos, para determinar las deficiencias
que existen y puntos a favor dentro de la empresa, se ha planteado esto como una ayuda para
evaluar las capacidades empresariales que poseemos revisar mediante esta auditoria que es

lo que éste puede mejorar lograr tener éxito al momento de emprender esta empresa.

AUDITORIA PERSONAL

Capitulo|

-
<

s’

T
)
w
:7
N



’
Capl tUIO 2 Propuesta de Valor
Nombre de la empresa: PRISMA S.A, Eventos y Publicidad

I Introduccidén
Para lograr tener un concepto maéas profundo de lo que serd la empresa que estamos
desarrollando lo bésico que requiere una empresa para empezar a crear su imagen como lo es
la Justificacién de la misma, misién y visién, para establecer el porqué de la empresa, metasy

valores que esta posee o quiere poseer.

Este capitulo sirve de desarrollo de lo que seréd la empresa, para determinar las ventajas tanto
en los servicios que ofreceremos como en la empresa misma. Ademés de hacer una previa
seleccién del mercado de manera superficial éQué se quiere decir con esto? Que a medida que
se vaya desarrollando el documento tendremos una mejor visualizacién del mercado al que en

realidad le estaremos brindando los servicios como empresa.

Il. Resumen
Hemos determinado que seremos una pequefia empresa de sector servicio la cual seintroducira
al mercado siendo una nueva opcién més econémica y pero con los mismos beneficios que las
empresas ya establecidas.
Los eventos serén con el cliente solicite de manera que este cumpla sus expectativas, adema&s

de que no solo nos especializaremos en fiestas sino también en eventos corporativos.
Ill. Justificacién

Nuestro propdsito es que el ptblico nos tenga entre sus principales opciones al querer
organizar su evento, ya que pretendemos generar proyectos satisfactorios y sorprendentes;

desde el desarrollo, el concepto, y la temaética teniendo en cuenta hasta el mas minimo detalle.
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IV. Que necesidades satisface
La organizacién de eventos es un arte, pretendemos disefiar de modo profesional diferentes
actividades. Nuestro principal objetivo radica en generar impacto, prestando un servicio

profesional, competente y altamente calificado, ofreciendo diferentes tipos de servicios.
V. Tipo de empresa: Sector Servicio con énfasis en turismo

VI. Tamario: Pequefia empresa

VII. Ubicacion: Sector Rotonda Santo Domingo

VIll. Misidén

Somos una empresa creada para dar soluciones creativas, profesionales e integrales a nuestros

clientes en la produccién de sus eventos.

IX. Vision

Convertirnos en una empresa ordenada, innovadora; generando excelente estabilidad laboral.

X. Valores de empresario XI. Principios empresariales
- Autodisciplina. - Brindarle la debida atencién.
. Etica. - Buena comunicacién entre los trabajadores.
- Valorar opiniones. - Establecer comunicacién con el cliente.
« Optimismo. - Valorar los derechos del trabajador.
« Asumir riesgos. - Mantener los estdndares de la empresa.
- Auto evaluar la capacidad. - Principios de responsabilidad.
- Trabajo en equipo. - Brindar un servicio y cobro justo.

- Brindar sugerencias.
- Lograr la satisfaccién de nuestros clientes.
+ Respeto.
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Xll. Ventajas competitivas
De la empresa
- Ser una nueva opcién de servicio.
- El ser jévenes emprendedores nos da la ventaja de tener ideas jévenes y frescas.
- Seremos la innovacién que las empresas de nuestro mismo género no han implementado.
« Abarcaremos un mercado que han dejado de lado las empresas ya establecidas ya que estos
se especifican en un mercado con mayor capacidad econdémica.
Del producto o servicio
« Ofreceremos el servicio de Organizacién de eventos como una opcién més econdmica.
« En la Organizaciones de eventos incluiremos eventos corporativos no solo sociales.
- Ampliar la posibilidad de Organizar el evento en categoria online, el cual consistiria en
opinién abierta del evento, o una premisa de lo que se realizara en el mismo.

« Personalizacién de los eventos.

Qué lo hace diferente
Seremos accesibles al mercado que solicita el servicio de eventos, ademés de ofrecerles

trabajos de disefio gréfico.

Xlll. Distingos
Servicio post-venta
Nuestros servicios postventa consistirédn en la supervisién de que el evento se realice como
fue planificado para que el cliente tenga una experiencia inolvidable, y ademés contar con un

plan A hasta un plan Z.

Garantia

La garantia solo se ofreceré para el servicio de eventos y en disefio de papeleria.
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Capitulo 3

I. Introduccidn El mercado

Con el fin de obtener una evaluacién previa de la aceptacién del servicio de organizacién
de eventos de la empresa PRISMA, se realizé una serie de evaluaciones tedricas, desde
mercadotecnia hasta estudio de mercado, realizando encuestas para obtener la informacién

que serd vital para el futuro empresarial que nos hemos planeado.

Se estudié la competencia, su especialidad y el mercado al que atienden. Por otra parte
analizamos la posible drea que nuestros servicios tendrd en el mercado y su ubicacién de la
ciudad capital Managua. La encuesta nos permitié saber la cantidad aproximada de ventas del
servicio que queremos ofrecer, el precio aproximado que tendra dicho servicio y la aceptacién

de este al 4rea de mercado que la posible competencia no cubre o no ha sabido satisfacer.

Tomando en cuenta que seremos una empresa pionera en el mercado y basidndonos en la
encuesta decidimos implementar ciertos servicios extra que la mayoria de empresas que
ofrecen este mismo servicio no poseen para tener una imagen moderna y joven que nos sirva

como distincién en el mercado empresarial.




Il. Objetivos de la Mercadotecnia

Il.I Objetivo a Corto plazo. (1 afio)
Objetivo General
- Disefiar una estrategia de introduccién al mercado que logre captar la atencién de nuestros

posibles clientes y obtener asi un estado de ventas de al menos el 30%.

Objetivos especificos
- Pretendemos alcanzar una cartera de clientes de al menos 60 en los 3 primeros cuatrimestre
del primer afio.
- Prestaremos servicios de organizacién de eventos a 10 clientes, los que se facturaran de la
siguiente manera (6 paquete A y 4 paquete B), 65 servicios de flayers, 70 de brochures tipo Ay
70 brochures tipo B, todo esto para los 3 primeros cuatrimestres.
No obstante definimos que para los meses de febrero, mayo. Agosto y diciembre de cada afio
estaremos realizando promociones, lo que nos permitird aumentar hasta un 20%, 30%, 10 y %
40% respectivamente para cada mes establecido.
- Estaremos ampliando nuestra cartera de clientes para el cuarto cuatrimestre del afio 1 en
40 clientes mas los 60 clientes de los primeros 3 cuatrimestres con un total de 100 clientes e
incluiremos el servicio de Revista Panorama.
- Obtener el 40% de la cartera de clientes que nos fijamos como meta para el primer afio, que

serian 100 clientes.




&

- Aumentaremos nuestras ventas prestando los siguientes servicios a los 100 clientes de la
forma siguiente:

12 Servicios de Organizacién de Eventos (8 Paquetes A y 4 Paquetes B)

105 Flayers, 110 brochures tipo A y 110 brochures tipo B.

100 Servicios de Revista panorama, ya que se acordé con los clientes las suscripciones a esta
revista para publicarnos (se imprimieron 200 ejemplares para los clientes y distribucién en

centros comerciales, a razén de $ 15 la unidad por medio de contrato.

I1.1I Objetivo a Mediano plazo. (3 afios)
Objetivo General
- Mantener la estrategia de disefio para seguir captando la atencién de nuevos clientes

potenciales y de esta manera aumentar las ventas un 30% para el 3 afio.

Objetivos especificos
- Pretendemos ampliar nuestra cartera de clientes a 130 clientes, incluyendo los 100 que ya se
encuentran en el primer afio.
+ Pretendemos ampliar nuestras ventas de realizacién de eventos a un 50% ofreciendo 25
servicios de realizacién de eventos 16 de paquete A y 9 de paquete B, 135 servicios de flayers

y 145 brochures de paquete A y 145 de paquete B.
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IL.1Il Objetivo a Largo plazo. (5 afios)
Objetivo General
- Ofrecer a nuestros clientes nuevos servicios y nuevas opciones en el mercado, siempre

manteniendo una estrategia de disefio para aumentar las ventas un 40%.

Objetivos especificos
« Pretendemos ampliar nuestra cartera de clientes para el afio 5 a unos 165 clientes, incluyendo
los 130 que ya se encuentran en el tercer afio.
- Pretendemos ampliar nuestras ventas de realizacién de eventos produciendo 35 servicios
de realizacién de eventos 22 de paquete A y 13 de paquete B, 180 servicios de flayers y 185
brochures de paquete A y 185 de paquete B mensualmente.
« Incluiremos el servicio de identidad corporativa, pretendiendo asi abarcar un 20% de clientes
que aun no adquiere el servicio.
Como futuro Proyecto de la empresa tenemos previsto incluir dentro de nuestros servicios, el
servicio de Identidad corporativa, por lo que pensamos y definimos como politica de venta
realizar 18 servicios del paquete A y 12 del paquete B para el periodo o afio 3 que es la fecha en
el que pretendemos iniciar este proyecto, esto se facturara al afio.
- Para los afios 4 y 5 pretendemos incrementar a un 20% nuestros clientes, pasando de 200 a
190 nuestra cartera de clientes, brindando los mismos servicios del afio 3.
- Pretendemos ampliar nuestras ventas de realizacién de eventos produciendo 45 servicios
de realizacién de eventos 28 de paquete A y 17 de paquete B, 200 servicios de flayers y 215
brochures de paquete A y 215 de paquete B mensualmente, incluiremos 35 servicios de
identidad corporativa facturando 23 servicios de paquete A y 12 del paquete B durante todo

el afio.
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Ill. Mercadotecnia

l1l.I Precio

Introduciremos el producto al mercado con los precios similares a los de la competencia,
pero afiadiéndole beneficios adicionales que las empresas que ofrecen este mismo servicio de
organizacién de eventos no poseen como lo que es el servicio de wi-fi, supervisién del evento
hasta su finalizacién y servicio de taxi, esto se implementara como estrategia para que de

esta manera podamos ganar mercado.

Los precios establecidos en los paquetes o servicios a ofrecer son establecidos de acuerdo a los
costos que incurren por elaborar el servicio es decir que estos podrian variar y que los precios
establecidos son un aproximado a los precios que tiene la competencia, de igual manera como
somos una empresa que estd empezando se establece una diferenciacién a diferencia de la

competencia como estrategia para un inicio de mercado.

I11.II Promocion

Para promocionar nuestros servicios tendremos nuestro propio Sitio Web y nos anunciaremos
en otros sitios ya sean redes sociales, periddicos y revistas personalizadas, también en
materiales impresos como brochure, flayers y demés papeleria que serd distribuido por
zonas estratégicas de la ciudad y mediante las acciones comerciales de captacién de nuestro
directorio creativo. Antes de empezar a operar en el mercado difundiremos nuestros servicios

en LA PRENSA y haremos una distribucién de brochures y flayers.



Ver el disefio y contenido en el Manual de Imagen
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I.1Il Venta de Bienes y Servicios

Nuestra empresa vendera servicios de Disefio gréfico, dicho servicio abarcard lo que es
la publicidad, imagen corporativa digital (creacién de logotipo, isotipo e imagotipo) o en
papeleria, también realizaremos eventos, desde la organizacién y disefio hasta montar el

evento en salones, aire libre ete.

I11.1V Preferencia del consumidor
Pequefias y medianas empresas del sector servicio con énfasis en turismo ademads de personas
naturales, del drea de rotonda Universitaria a la rotonda Santo Domingo de la ciudad de

Managua.

IV. Investigacién de mercado - Estudio de mercado

Investigacion de mercado
La investigacién de mercado es la recopilacidn, registro y anélisis de datos relacionados
con el mercado. Sirve para la toma adecuada de decisiones y para establecer una excelente

politica de mercado.

El estudio de mercado nos ayuda a conocer si los servicios a ofrecer son demandados y las
estrategias adecuadas para darnos a conocer; la investigacién de mercado tiene como objetivo
proporcionarnos la informacién adecuada para identificar y solucionar los problemas que
detectamos en el estudio de mercado que se realizd, asi de este modo tomar las decisiones

adecuadas e implementarlas en el momento oportuno.
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Estudio de mercado

El estudio de mercado nos ayuda a conocer e informarnos si los servicios a ofrecer en el mercado
son demandados, de igual manera conocer que necesidades tienen las empresas sobre qué
productos o servicios brindar y cuéles serian las estrategias adecuadas para darnos a conocer
y ofrecer nuestros servicios a nuestro target al que queremos dirigirnos. Para conocer todo esto

utilizamos el método de las encuestas.

V. Distribucién y Puntos de venta
Se implementara uno de los Canales de distribucién para productos de consumo, el cual sera
Productores - intermediarios - mayoristas - consumidores, utilizaremos este canal porque
planeamos tener asociacién con las empresas, o locales que cuenten con salones tanto en
exterior como en interior para hacer los eventos, ademés de relacionarnos con floristerias,

papeleria, e incluso algunas imprentas para llevar acabo nuestro trabajo con calidad y rapidez.

Bienes de consumo

Productores > Consumidor final
Productores > Intermediarios > Consumidor final
Productores > Mayoristas > Consumidor final

Productores —> Intermediarios —> Mayoristas —} Consumidor final

»
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VI. Promocidn del producto o servicio

Promocién del producto o servicio: Como promocién de nuestro servicio ofreceremos el
disefio de las invitaciones de los eventos que nuestros clientes requieran y hacer alianzas
con imprentas para la impresién de estas, asi de esta manera el costo de impresién seréd mas

favorables.

VII. Fijacidén y Politica de Precios

Fijacién de precios

Organizacidén de eventos

Organizacién y disefio de eventos paquete A (Incluye servicio de internet, logistica de la

organizacidn, Disefio de invitaciones): $ 220

Organizacién y disefio de eventos paquete B (Incluye servicio de internet, logistica del evento,

transporte, Disefio de invitaciones): $ 260
Disefio Grdfico

Paquete A Paquete B
1 Brochure tamarfio A3 1 Brochure tamafio carta
Programa: Ilustrador Programa: Ilustrador
Dias de trabajo: 1 semana Dias de trabajo: 1 semana
Precio: 14 délares solo disefio Precio: 12 délares solo disefio
Paquete C
1 Flayers
Programa: Ilustrador
Dias de trabajo: 1 semana

| Precio: 10 délares solo disefio
C AN A
SiY |A| 13 .




Disefio Grdfico

Revista Panorama: 50.00 Délares edicién mensual

Identidad corporativa: paquete A. $ 200 Identidad corporativa: paquete B. $ 280

Papeleria Papeleria
Logotipo Misceléneos
Isotipo Logotipo - Isotipo
Construccién de marca Construccién de marca

Politica de precios

- Todos los precios no incluyen IVA y estén sujetos a cambio sin previo aviso.

- Si por algin motivo ajeno a nosotros, el servicio no puede ser entregado dentro del limite de
tiempo establecido, le notificaremos esta situacién antes de hacer el envio y/o continuar con
dicho servicio.

- La fecha estimada de envio y/o entrega de su servicio estd basada en la disponibilidad
de la informacién que tengamos, el tiempo de procesamiento y el tiempo de transito.
El procesamiento del servicio no iniciara hasta que recibamos toda la informacién que
necesitamos para dicho proceso.

+ Brindar un trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y reclamos
considerando que el fin de la empresa es el servicio a la comunidad.

- El pago serd 50% al comenzar el proceso de disefio y 50% al final de la entrega del trabajo, con
previa aprobacién del cliente sobre el servicio.

- Se puede enviar un aviso para cancelar una orden, siempre y cuando no haya recibido todavia
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la confirmacién del disefio.
- Se haran descuento del 5% a los clientes que tengan de trabajar con nosotros tres meses y a

los que soliciten tres veces el mismo servicio.

VIIl. Plan de Introduccién al mercado
La empresa PRISMA, eventos y publicidad entrardn al mercado como una empresa nueva, por
lo tanto, es 16gico el desconocimiento y desconfianza del publico hacia la nueva empresa.
Esto serd una desventaja la cual tendremos que ir disminuyendo con un excelente nivel de
servicio (cumplimiento, responsabilidad), con excelentes instalaciones y condiciones de

orden y limpieza.

Una ventaja competitiva para PRISMA es el hecho de que en un comienzo tendré ciertos
servicios y medios que nuestra competencia no utiliza, por lo que esto le permitird responder

rapidamente a las necesidades y requerimientos de los clientes.

Para lograr una venta como empresa nueva hace falta ofrecer al cliente un servicio o producto
extra que las demds empresas no tengan, por consiguiente se debera introducir a nuestro
mercado meta servicios atractivos como lo son wi-fi y que les garantice calidad asi como la
supervisién y solucién de cualquier problema que ocurra en el evento mientras este se realiza.
También buscaremos aquellos espacios de mercado que las empresas competidoras dejan
vacios y no pueden atender. Dentro de este marco, el precio de lanzamiento se va a establecer
inicialmente de $ 220 a $ 260, claro que como se ha mencionado anteriormente este precio
podria variar dependiendo del local donde deseen el servicio, pero introduciremos servicio
de Taxi y Wi-fi si el cliente asi lo decide adquirirlo. Este nuevo servicio, es con el fin de atraer

a tantos nuevos usuarios como sea posible, asi mismo se decide implementar unas tarifas
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especiales al iniciar actividades, ya que esto podria ayudar a capturar clientela al inicio de la
empresa.

Teniendo en cuenta que los servicios presentan épocas de estacionalidad en los meses de
Agosto , Septiembre, y Diciembre debido las festividades que ser realizan tanto como para
las fiestas Agostinas como para las dela Independencia y las graduaciones en estos meses
se prevé que el consumo del servicio incremente, esto implica implementar otras estrategias
de promocién para seguir manteniendo los indices de ventas estables y de igual manera
mantener los clientes satisfechos y con un consumo habitual, por ejemplo, bajar el precio al

10% si el eventos se realizan los dias jueves y viernes.

Para dar a conocer inicialmente los servicios que va a ofrecer PRISMA se utilizarén
herramientas de lo que es una estrategia de medios con el fin de evaluar, los objetivos de

muestras campafia y la estructura de la misma.

IX. Riesgos y Oportunidades
Riesgos
- Riesgos de aceptacién en el mercado.
» Lograr la lealtad de los clientes debido a la sensibilidad de precio.
- Somos una empresa pequefia con una fuerte competencia en el sector

- Poca experiencia en ventas e interaccién con el cliente.

Oportunidades

+ Mejoramiento del servicio que se considera de alto nivel.
- Calidad de servicio y trato personalizado.

+ Beneficios adicionales del servicio ofrecido.

- Supervisién del servicio hasta su culminacién y arreglo de cualquier falla.
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X. Sistemas y plan de venta

Matriz

Producto Estrella. Producto Incégnita.

Organizacién de Fotografia
eventos

Productos Vacas Productos Perros.
Lecheras.

Revista Panorama Brochures, Afiches,
Disefio de Identidad Flayers
Corporativa

La empresa PRISMA Eventos y Publicidad, estd enfocada a la organizacién de eventos asi
como disefio grafico tales como Identidad Corporativa y sus derivados, disefio editorial y
fotografia teniendo como producto estrella la Organizacién de eventos; teniendo en cuenta
que aprovecharemos el vacio que hay en el mercado acerca de este servicio y en funcién de
ser un medio para nuestros clientes y solucionar sus necesidades de comunicacién visual con

sus clientes.

Xl. Participacién de la competencia en el mercado
El hecho d que haiga competencia en el mercado nos hace querer dar lo mejor de nosotros
en cada proyecto que se realice y d esta manera mostrarle al publico que somos capaces de

entregar nuevos y buenos proyectos.
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Principales Competidores

+ The Plan
- Amarome solutions

« Ac eventos y publicidad

Area que cubren dichos competidores
Amarome solutions: Comunicador visual que trabaja en la conceptualizacién y el disefio

visual e industrial asi como coordinador de eventos.

The plan eventos y logistica: Dedicada a la logistica, planificacidn, coordinacién de eventos
sociales,empresariales,bodas, viajes, eventos corporativos, fiestas de aniversario, conferencias,

eventos escolares etc.

Ac eventos y publicidad: Trabaja en la organizacién de ferias, congresos, seminarios,

exposiciones y rueda de negocios.
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Principales ventajas competitivas

Principales ventajas competitivas: Cémo principal ventaja que tendremos o maés bien un
plus que le daremos a nuestro servicio es el hecho de que aparte de trabajar desde cero la
conceptualizacién del evento hasta su organizacién y la finalizacién de dicho evento también
trabajaremos en el disefio gréafico de las tarjetas y de productos o servicios méas que requiera

el cliente. Asi como también tendremos en servicio de wi-fi.

Nombre de la
empresa

Ubicacion

Productos o servicios
relevantes

Principales ventajas
de la competencia

Estrategia a utilizar

Amarome Solutions

Semaforos del
Club Terraza2c
abajo, 2 cal sur,
20 varas abajo.

Amarome Solutions es una
agencia de publicidad, en la
que se realizan eventos, y
en la que también trabajan
el disefio visual, industrial y
la coordinacion del evento.

Entre las principales
ventajas de Amarome
Solutions, es que ya
tiene afios de operar
enelmercado, y tienen
experiencia en todo
tipo de eventos.

El hecho de que una
empresa tenga tanta
experiencia esta hace
que pierda calidad en lo
que hace por lo que
nosotras daremos
calidad al 100%. todo el
tiempo.

The Plan, Eventos
y Logistica

De la vicky 2 ¢
abajo, 25 varas
al lago. Plaza
del Angel.

The Plan, Eventos y Logistica
esta dedicada a la planificacion
y coordinacion de eventos ya
sean bodas, viajes, eventos
empresariales, sociales entre
otros.

The Plan cuenta con
una gran experiencia,
ademas de que esta
creada  por  dos
personas conocidas en
el medio nacional por
lo que eso hace que el
publico confié mas en
ellas.

Queremos que el publiconos
conozca COMO un equipo
emprendedor capaz de dar
lo mejor para el evento que
ellos deseen, sin que se
preocupen porque seamos
una empresa desconocida
en el mercado y asi ir
ganandonos la confianza del
cliente.

AC,Eventosy
Publicidad

Bolonia, de la
6 ptica
Nicaragliense 1 ¢
arriba. Plaza el
GlieGilense
ModuloNo5.

Al igual que las anteriores su
servicio relevante es la
organizacion de todo tipo de
eventos.

La principal ventaja de
AC, Eventos y
Publicidad es que
tiene afiliacion al Buro
de convenciones de
Nicaragua.

Mantendremos alianzas con
proveedores  (imprentas,
florister{as, salones, hoteles,
entre otros) que nos faciliten
la organizacion del evento a
realizar.
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Capitulo 4 produccisn

. Introduccidn
La produccién es lo que conocemos como la transformacién de insumos a través de recursos

humanos y técnicos, ademas puede ser de productos o servicios.

La produccién posee los elementos para satisfacer las necesidades de la sociedad. La
produccién en una empresa puede medirse por el volumen de productos que esta genere, las
empresas deben medir y evaluar los volimenes que generan y la produccién de la misma esto
servira para evaluar los factores de produccién con respecto a los valores de produccién final

se tendré referencia a la rentabilidad o ganancia de la organizacién comercial.
Il. Objetivos del drea de produccién

Il.I Objetivo a Corto plazo. (1 afio)

Objetivo Genera
- Garantizar la subcontratacién de empresas que brinden los materiales necesarios para la
Organizacién de eventos, y la venta de servicios de Disefio Gréfico para la entrega de un buen

servicio.

Objetivos especificos
- Asegurar el espacio fisico del drea de produccidn, para obtener un buen desempefio laboral.
- Contar con el personal adecuado que garantice el buen funcionamiento del 4rea de produccién

y el correcto uso de los materiales.
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I1.1 Objetivo a Mediano plazo. (3 afios)
Objetivo Genera
- Asegurar que los materiales del drea de produccién cuenten con los requisitos y con la

cantidad necesaria que demanda el &rea.

Objetivos especificos
- Garantizar el 50% de los materiales que de manda el &rea de mercadeo y que consume el drea
de produccidn.

- Evitar la pérdida de material en la produccién del servicio o producto hasta el 10%.

IL.1ll Objetivo a Largo plazo. (5 afios)
Objetivo General
+ Adquirir la maquinaria necesaria para el drea de produccién para disminuir el consumo de

materiales o servicios subcontratados.

Objetivos especificos

- Aumentar la produccién a un 20% con respecto al consumo del primer afio de la empresa.

Ill. Especificacién del producto
En primer lugar, cabe destacar que la Organizacién de eventos primero es vendido y luego
son Organizados o producidos y solo sirven para el cliente que los encargo. Por otra parte el

Disefio también sigue el mismo pardmetro son elaborados exclusivamente para el cliente.
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Servicio

Como ya se mencioné la Organizacién de eventos es personalizada pero lo que se estara

ofreciendo siempre a los clientes es:

« Wi-fi mientras dure el evento.

- Invitaciones. - Calidad.
- Salones. - Répida ejecucién del evento.
Materiales

- Materia Prima (Papel) 60-350 gr/m2 Obra - Ilustracién  Otros
- Cristaleria - Platillos
- Arreglos florales

- Cubiertos

Caracteristicas de DiseAo

Personalizacidn

- Cada servicio va de acuerdo a lo que solicite el cliente

Confiabilidad

+ Que el servicio tanto de Organizacién de eventos como de Disefio gréfico tenga la méxima

calidad y cumpla con la funcién requerida.

Calidad

- Bien elaborado, que cumpla su funcién.
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IV. Descripcién del proceso de produccidn

Descripcién del proceso de produccién del producto: La organizacién del servicio o de Disefio
grafico comenzara desde que el cliente solicite el servicio, se hard una investigacién de lo
que el cliente desea, en pocas palabras se elaborara paso a paso con el cliente para obtener
asi la maxima satisfaccién de este, se establecerd un listado de lo que el cliente pida y lo que

requiere para el servicio ademaés de las instalaciones en que se efectuara el servicio.

Determinar el modelo de proceso: Sera un proceso leal, el cual primeramente tiene que ser

establecido, por lo general sera de la siguiente manera:

+ Pedido del servicio.

- Primeramente el cliente tiene que hacer su lista de invitados as{ de esta manera se definiré el
presupuesto y las necesidades del evento.

- Recopilar informacién conforme al evento y a lo que desea el cliente en el evento.

- Establecer el precio.

« Proceso del disefio del evento.

+ Peticién de los materiales para la ambientacién del evento.

« Proceso creativo de la realizacién de la ambientacién del evento.

- Montaje del evento.
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Establecer el tiempo: Esto de pendera de la magnitud del evento pero por lo general se solicita

que sea minimo 15 dias antes.

Proceso de compras: La adquisicién de la materia prima que se utilizara para la organizacién
del evento, desde la decoracidn, el salén hasta la papeleria para las tarjetas. Este proceso sera
por medio de las cotizaciones no solo para obtener precios favorables para la empresa sino

también para el cliente.

V. Diagrama de flujo de proceso

de los
materiales.

de los
materiales.
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VI. Caracteristicas de la tecnologia

Maquinaria

Para ofrecer los servicios tanto de Disefio grafico como Organizacidén de eventos se necesitaran
las Notebook pc que cuenta con las siguientes caracteristicas:

- Id del producto: 00262-30245-90687-AA0OEM

« Procesador (4)

- RAM instalado. 16, 00 GB (16, 00 GB)

- Tipo de sistema: sistema operativo de 64 bits, procesador de x64

« T4ctil

« Precio $950

Impresora

Con la nueva impresora todo en uno DJ2545, podréds imprimir, fotocopiar y escanear sin
limites.

Imprime hasta 16 paginas por minuto a color y 20 padginas por minuto en blanco y negro con
tecnologia de inyeccién térmica. Posee calidad de impresién de 4800 x 1200 a color y 600x600
en negro. Integra conectividad inaldmbrica para imprimir desde tu tablet o Smartphone,
soportando diferentes tipos de papel como: papel fotografico, tarjetas, brochure entre otros.
Escanea PDF, JPEG, TIFF, BMP y fotocopia con resolucién de 600 x 500 con méximo de 9

copias; ademds posee calificacién Energy Star para ahorrar energia eléctrica. 70 Ddlares
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Paquete de Adobe CC Master Collection

Photoshop Extended, Ilustrator, InDesing, Acrobat X Pro, Flash Professional, Flash Builder,
Dreamweaver, Fireworks, Adobe Premier Pro, After Effects, Adobe Audition, Bridge, Media

Encoder. Licencia Software ADOBE CC Precio $ 500

Computadores de Escritorios de las Oficinas Administrativas y Venta.

2 Pc de Oficina Marca Epson $ 475 c/u. Valor $ 950.00

Aire Acondicionado
Portatil MPS108CRN1BH con Capacidad de 10000 BTU, flujo de aire silencioso, control

remoto, reinicio automatico, modo de Dormir (Sleep Mode), filtro de carbén. 255 Délares

Equipos Varios de Oficina

3 mesas escritorio. $ 57.00 ¢/u = $ 171.00
3 sillas de oficina. $ 25.00 c/u = $ 75.00

3 sillas de espera. $ 15.00 c/u = $ 45.00

Valor Total $ 291.00

)

.
N
o

o

%
=
N
D>



&

Analizar al elegir la tecnologia

Facilidad para adquirir la tecnologia
Una vez estemos constituidas como empresa la facilidad de adquisicién de la tecnologia que
requerimos es bastante alta, ya que lo més conveniente serd pagar en cuotas minimas de 6 a
4 meses para evitar las altas tasas de intereses, la tecnologia sera pagada por los socios de la

empresa o de la misma empresa si esta puede cubrir los gastos.

Condiciones especiales para ser uso de ella

Para la adquisicién de la tecnologia tendriamos que presentar los siguientes documentos:

- Papeles de la empresa ya constituida o Acta constitutiva de la empresa
- Registro de la sociedad (persona juridica)
« Registro mercantil de la propiedad

« Matricula de la alcaldia.

Aspectos tecnoldgicos especiales de la tecnologia, al aplicarla al proceso de
produccidn

El aspecto tecnolégico més importante en la produccién es la impresora, ademaés de los 64 bits
que tiene que poseer la computadora para que los programas con los que se labora el disefio,

se inicien correctamente y no muestre fallas al momento de la produccién de un servicio.

Posibilidades de copia
La tnica posibilidad de copia es en los programas a utilizar en otros aspectos debido a la
calidad de los servicios que deseamos producir lo més éptimo sé que todos los materiales y

la tecnologia sean originales.
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VIl. Equipo e instalacién

Antes de comenzar la produccién de cualquier servicio o producto se debe tenerunaideaclara
de lo que el cliente desea, solicitar los detalles del servicio o producto al drea de mercadeo,
asi como los detalles de los materiales que requiere el producto o servicio, equilibrio de las
lineas en las que se haré el servicio, control de procesos y anélisis de transportes, ademas de
solicitar a otra empresa el material si es que este no estd en la empresa, trasladar y montar la

ambientacidn, revisar el resultado final.

Lista de equipo requerido para cada actividad

- Para tener una idea clara de lo que el cliente desea se tiene que establecer comunicacién
entre el cliente y el disefiador.

- Utilizar los programas de adobe para establecer el disefio.

- Los materiales deben cumplir los pardmetros que establezca el drea de mercadeo.

- Supervisar el disefio del evento y disefio grafico.

- Transportar los materiales y montar el evento.

Herramientas que requiere la actividad
- Computadora.
- Materiales (papeleria, flores, decoraciones)

- Transporte.
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Calcular la materia prima requerida en el proceso
Debido a que seremos una empresa de organizacién de eventos el material requerido del
servicio varia segun la peticién del cliente y la cantidad de personas que asistan al evento.
Contrataremos proveedores, que nos brinden la materia prima (flores, cubiertos, meseros,
cristaleria etc.)

Determinacion del espacio necesario para llevar acabo cada actividad
+ Lo primero que se debe de tomar en cuenta como ya se establecid es que el servicio de
organizacién de eventos debe establecerse un minimo de 15 dias de anticipacién para lograr
establecer la calidad necesaria de este.
« Para el disefio gréafico de cualquier indole ya sea parte del evento o peticién de otro cliente
debe establecer por el mismo cliente.
- La solicitud de la materia prima, se establecerd dependiendo de la cantidad de material que
se ocupe en el servicio que se vendera.
- Los materiales para elaborar el servicio serdn solicitados dependiendo de la fragilidad de
estos, la cristaleria y los cubiertos se solicitaran 2 semanas antes del evento si este se solicité
dentro de 15 dias se solicitara los materiales 3 dias después, por cuestiones obvias las flores
serdn solicitadas 1 dia antes o lo maximo 2 para mantenerlas en las mejores condiciones de
calidad
- Para el transporte de los materiales al evento, se realizara en un minimo de 1 dias antes del
evento lo que es (cristaleria, cubiertos, decoraciones, mesas, manteles, etc.) y un plazo de 12

horas antes de este lo que son flores, comida, meseros.

Facilidad para llevar a cabo cada actividad

La facilidad para llevar acabo cada actividad de penderé del tiempo de solicitud del servicio,
una vez solicitado el servicio y terminado el tiempo de entrega se elaborara una lista de
actividades para no desperdiciar tiempo y que el servicio vendido sea entregado en tiempo y

forma.
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VIll. Materia prima

Necesidad de la materia prima

Se pretende producir un minimo de 6 eventos por mes, por lo cual se requiere (dependiendo

del evento y los invitados) los siguientes volimenes de materiales:

- Entre 15 a 25 centros de mesas (decoraciones florales, o cristaleria)

+ Decoraciones florales o las que el cliente demande.

- 4 docenas de cubierto y platos por si el lugar del evento no los tiene disponibles

- 2 resmas de papel imagen.

- 2 resmas de papel bon 40.

- 2 resmas de papel reciclable.

« Téner.

La materia prima en este caso es vital ya que el evento y los trabajos de disefio grafico no se

pueden llevar acabo sin estos materiales.

Identificacién de proveedores y cotizacidn

Flores Precios
- Floristeria el Amanecer -$ B0- $45
- Floristeria Vergel - $42-32

»

W

e}
vl
)
@2)
=y
N
D>



&

Servicios que ofrece

Cantidad

Precios

Centros de mesa

545

Centros de mesa (rosas variadas)

S 60

Amor con ternura

$32

Canastas

Sin crédito

Localidad: Costado Este Del Parqueo Roberto Huembes

Papeleria
- Librer{a y distribuidora Jardin. S.A.

+ Empaques Santo Domingo, S.A.

Proceso de compra

- El 4rea de administracién llevara el proceso de compra.

- Deberan solicitar cotizacién de precios.

- Se elegiré la empresa que retna los requisitos del material.

+ Realizar contrato.
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IX. Capacidad instalada
Actualmente la capacidad instalada de la empresa es minima debido a que apenas se esta
planeando establecerla en el mercado, una vez la empresa esté instalada en el centro laboral

paneamos cubrir del sector de la rotonda Santo domingo a la rotonda Universitaria.

Nivel de produccidn adecuado
Se ha planeado tener una produccién minima de 6 eventos por mes y cubrirlos eficientemente.

En disefio no se haran reproducciones solo lo que el cliente pida.

X. Manejo de inventario

El inventario que se manejara en la empresa PRISMA ser4 el siguiente:
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Xl. Ubicacién de la empresa

La empresa PRISMA S.A estard ubicada de la Rotonda Santo Domingo 2 cuadras al sur 1 abajo 2

al lago
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Xll. Mano de obra requerida

La mano de obra requerida sera:

- Floristeria

+ Internet

+ Imprenta

- Cristaleria

- Alquiler de sillas, mesas, cortinas (vestidos para estas)

« Transporte
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Xlll. Procedimientos de mejora continta

Corto plazo:

Las mejoras que se haran seran las supervisiones del servicio hacia el cliente, y ajustando
los detalles que se crean convenientes con respecto a la evaluacién que tenga la supervisién.
Mediano plazo:

Actualizar, o contar con 2 impresoras nuevas, las cuales en el comienzo de la empresa no
tendremos acceso.

Largo plazo:

Contratar mayor mano de obra y supervisar la efectividad de la actual.

XIV. Programa de produccidn

El programa de produccién que estableceremos serd la carta Gantt bésica:
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Capl tu [O 5 Organizacién y Administracion
|. Objetivos del drea de Organizacién

I.I Objetivo a Corto plazo. (1 afio)

Objetivo General
Lograr una buena Organizacién y Productividad por érea con los indicadores establecidos,
obteniendo una buena rentabilidad que permita ser competencia de las demés empresas al

entrar al mercado.

Objetivos especificos
- Garantizar espacio fisico para el funcionamiento adecuado de la empresa.
- Asegurar la adquisicién de maquinaria, equipo, para asegurar el buen funcionamiento de la
empresa.
- Garantizar la contratacién de recursos humanos que demande cada &rea.
- Garantizar la materia prima (insumos) que requiere cada area.
+ Administrar correctamente los recursos de la empresa
- Garantizar la subcontratacién de equipos necesarios para la entrega de un trabajo eficaz
- Elaborar periédicamente los estados financieros que exprese la situacién de la empresa.
- Elaborar el manual de administracién de la empresa incluyendo el reglamento del personal

- Determinar el sistema contable que se aplicara en la empresa.
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LIl Objetivo a Mediano plazo. (3 afios)
Objetivo General
Mejorar la Organizacién, productividad con los indicadores de gestién, obteniendo estados

financieros que nos lleven a posicionarnos mejor en el mercado.

Objetivos especificos
- Mantener el espacio fisico en buen estado para mejor funcionamiento de la empresa.
- Mantener un equipo de trabajo eficiente en cada area.
- Conservar operaciones y estructura organizacional satisfactoria.
- Aumentar las utilidades, aumentando las ventas y disminuyendo costos
- Garantizar que los materiales subcontratados sean de calidad y los necesarios a utilizar.
- Mantener siempre los estados financieros con el sistema contable en el que se refleje la

situacién de la empresa, administrando el uso correcto de la organizacién.

LIl Objetivo a Largo plazo. (5 afios)
Objetivo General
Asumir una mayor responsabilidad en la Organizacién de la empresa, logrando mejor
productividad para ser opciones entre el publico al pensar en Organizar sus eventos.
Objetivos especificos
- Lograr mantener un espacio fisico avanzado en buen estado para mejor funcionamiento de
la empresa.
- Supervisar la elaboracién de informes financieros y su entrega en tiempo y forma.
- Lograr estados financieros estables para lograr posicionarnos de una manera estable en el

mercado.
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Il. Estructura Organizacional

Organigrama ‘

Escogimos este organigrama porque promueve el trabajo en equipo y el desarrollo de

liderazgo.

Precios

Oargzr;':ea;ion y disefio de eventos 5220 Los costos de los servicios que ofreceremos
paq fueron establecidos mediante la investigacion de

N o mercado y los precios que se establecen entre un
Organizacién y disefio de eventos 5260 aproximado del precio que estaremos ofreciendo.
paquete B
Paquete A 1Brochure tamafio A3 S 12
Paquete B 1Brochure tamafio carta S 14
Paquete C1Flayers s 10
Revista Panorama $50.00 Délares

edicion mensual

Identidad corporativa $200
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V. Funciones de cada drea.

Funciones - Representa la empresa

- Presenta planes de trabajo
+ Organiza
- Coordina
- Supervisa

« Evalia

Caracteristicas Excelente relaciones interpersonales
personales Habilidad de trabajo en equipo
Liderazgo
Responsable
Emprendedor

Valores éticos y morales
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+ Define un plan de ventas

Funciones
+ Administra recursos humanos asignados

- Proponer y mantener un sistema eficiente de comunicacién
- Supervisar y evaluar la eficiencia de las acciones a su cargo
« Preparar y desarrollar estrategias de mercado que permitan el fortalecer

la imagen de la empresa

Caracteristicas Excelente relaciones interpersonales
personales Habilidad de trabajo en equipo
Responsable

Valores éticos y morales
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Funciones - Proporcionar informacién sobre los productos y servicios de la empresa

+ Resolucién de problemas

+ Recepcidn de las sugerencias de los clientes

« Prevencién de posibles causas de conflictos con los clientes

- Ser el nexo de comunicacién entre las necesidades de los clientes y los

departamentos de las empresas que puedan satisfacerlas.

Caracteristicas
personales

Excelente relaciones interpersonales
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Funciones - Fijar los estdndares de calidad

- Cuél sera el mejor proceso de produccién
« Cuél es el proceso que tiene el menor costo
+ Cuél es el proceso que nos permite cumplir con el mayor nimero de

especificaciones del producto

Caracteristicas
Excelente relaciones interpersonales
personales
DDISMAL 4
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Funciones

- Mantener el registro contable de las operaciones de la empresa

- Elaboracién y presentacién de cuentas anuales

- Orden y conservacién de documentos legales

- Cobros y pagos (Cobros a clientes y deudores, Pagos a proveedores y acreedores, Pago
a personal, Pagos de impuestos, Control de movimientos de cuentas corrientes de la
empresa y sus saldos)

- Libros obligatorios actualizados: Libros de IVA (facturas emitidas y facturas recibidas,

libros de inventarios, libros de socios, libro de visitas de inspecciones, tesoreria)
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Funciones - Control de Contabilidad: Control de los costes internos (Contabilidad

analitica o de costes) y de los gastos (Contabilidad financiera o comercial)
- Gestién de los Costes

- Planes de Inversién

- Planes de Financiacién

- Gestién de Riesgos

- Politicas de reparto de dividendos

V. Politicas operativas de la empresa.

- Lograr la satisfaccién de los clientes. PRISMA se compromete a obtener diariamente y en
cada proyecto la satisfaccién del cliente, brindéndoles lo mejor en cuanto a disefio y calidad
al entregar trabajos.

+ Brindarle la debida atencién al cliente y mantener una comunicacién constante y cordial.

- Nos comprometemos a lograr la plena satisfaccién del cliente, si no es asi se trabajara en el
disefio hasta lograr la aprobacién del cliente.

« Se cumpliré con los requisitos acordados con los clientes.

+ Realizar el trabajo con el mayor respeto y ética profesional posible.

- La empresa se debe caracterizar por el altisimo nivel de calidad en los servicios que se les

entregue a los clientes.
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+ Cumplir en tiempo y forma la entrega de los servicios.
- El horario de atencién es de Lunes a Viernes de 8:00 AM a 5:00 PM - Sibados de 8:00 AM a

12:00 MD.

VI. Capacitacién de personal

+ Solicitud del personal de colaboracién: El jefe de drea debe describir el perfil del empleado
que necesita indicando funciones a realizar, requisitos del cargo, la razén de la necesidad y su
funcionamiento.

« Publicacién del cargo, para luego hacerse una convocatoria privada.

- Preseleccidn curricular.

- Evaluacién de entrevistay demds antecedentes registrados en el curriculum, con los requisitos
exigidos en el perfil de cargo a ocupar.

- Seleccionar al candidato idéneo entre los postulantes preseleccionados.

+ Concluida la fase de operacién y con el propdsito de tener conocimiento preciso de los
resultados logrados en relacién a lo planeado y en la que el nuevo empleado ha llenado todos
los requisitos. (Entrevista, Exdmenes, ya sean record de policiay certificado de salud, y en la que
se ha hecho investigacién de todos sus datos se pasa al siguiente paso que seria contratacién.
+ En el contrato van las cldusulas especiales o datos confidenciales de la empresa. El propésito
del contrato es asegurar que el empleado esté siguiendo los procedimientos de capacitacién 'y
de seguridad requeridos por la empresa. En este también van las prestaciones legales y todos
los beneficios que tendré al ser empleado de la empresa.

- Presentarle al nuevo miembro del equipo las funciones y el puesto que estardn a su cargo,
dédndole un recibimiento grato y haciéndolo participe del marco ético de la empresa. Déandole
a conocer los valores, politicas y reglas. Haciéndole saber lo que la empresa espera de ély no

menos importante saber lo que él espera de la empresa.

»
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VIl. Desarrollo de personal

Capacitar a nuestro personal es de suma importancia ya que de esta manera permitimos que
nuestro trabajador obtenga conocimientos que serdn de gran utilidad para que nuestraempresa
mejore en los servicios que brindaremos. Al nuevo empleado se le dard un entrenamiento de
15 dias para facilitarle un mayor desarrollo personal y profesional, dicho entrenamiento sera

dado por la persona que esté a cargo del nuevo empleado.
VIIl. Administracion de sueldos y salarios

El salario serd estipulado segin la tabla del salario minimo estipulada en Enero del afio 2016,
con las tarifas correspondientes en base a industria manufacturare en la cual tendré cabida la
empresa PRISMA, eventos y publicidad, ademés el salario por trabajadores sub contratados.
1- Cumplir con lo previsto en el cédigo del trabajador.

2- Cumplir con las prestaciones sociales.

3- Si sobrepasa horas laborales se pagarén horas extras.

4- Los pagos serdn los 15 y 30 de cada mes.

IX. Evaluacién del desempefio

Beneficios para el trabajador.
- Se mantiene una relacién justa y de equidad con todos los trabajadores.
- Estimula a todos los trabajadores para que brinden su mayor esfuerzo y lealtad a la empresa.
- Atiende con prontitud problemas y conflictos.
- Conoce cuales son las expectativas que su jefe tiene sobre su desempefio y las que el como

empleado debe tomar con iniciativa propia.
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Beneficios para el jefe.

- Planificar y organizar el trabajo, de tal manera que el equipo funcione como engranaje.

« Alcanzar una mejor comunicacién con los empleados para hacerles comprender la mecénica
de la evaluacién del desempefio.

- Tomar medidas con el fin de mejorar el comportamiento de los empleados.

- Evaluar el desempefio y el comportamiento teniendo en cuenta las bases de evaluacién.

- Identificar partes positivas y negativas del empleador que esté a su cargo.

Beneficios para la empresa.

- Invita a los individuos a participar en la solucién de problemas y consulta su opinién antes
de proceder a realizar algin cambio.

- Le da oportunidad a la empresa de evaluar el potencial a corto, mediano y largo plazo.

- Sefiala con claridad a los empleados sus obligaciones y lo que espera de ellos.

- Es una manera de incentivar y dar oportunidades a los empleados no solo de promociones si
no principalmente de crecimiento, desarrollo personal, liderazgo y principalmente mejorar las

relaciones humanas en el trabajo.
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Mecanismo

La evaluacién se hard anual, asi de esta manera se mejorara el desempefio, mediante la

retroalimentacién.

Se evaluara por métodos de observacién directa con registro de anécdotas de manera que se
expresen conductas negativas o positivas de los empleados en determinadas actuaciones, y

una evaluacién de accién didéctica.
El porcentaje que saque de notas segun la evaluacién sera el porcentaje de su aumento de

salario, para que de esta manera sea manera de incentivar a los empleados a dar lo mejor de

cada uno de ellos.

Evaluacion del proceso de manera diddctica

Proceso ;Qué se evalua?
Cambios que se han logrado a base de las metas Objetivos
Se han alcanzado los planteamientos y desarrollo de los contenidos Contenidos
Y através de determinadas actividades Actividades
Utilizando los estimulos adecuados Recursos
Revisar de forma continua la validez de cada uno Evaluacion
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X. Relaciones de trabajo

Existen dos niveles de comunicacién empresarial.

Interna: La que se da en el mismo entorno de la empresa con sus empleados.

La comunicacién interna busca hacer del conocimiento de los empleados lo que piensa
la gerencia, que la gerencia también conozca el pensamiento de los empleados, y que los
empleados se conozcan entre si.

La comunicacién interna se hard de manera escrita ya sea para un memorandum, cartas,
avisos, correos, circulares, de igual manera Oral.

Estos diferentes tipos de comunicacién no lo queremos implementar solamente para llamados
de atencidn, sino también para felicitar, premiar y reconocer el arduo esfuerzo de cada
trabajador en nuestra empresa, reconociendo el esfuerzo y desempefio obtenido.

En la empresa actual, es muy importante hacer llegar la suficiente informacién a los
trabajadores para que se sientan implicados en los distintos proyectos. Ademaés, hay que contar
con su opinién. La responsabilidad de iniciar, mantener una buena comunicacién recae en los

directivos y mantener una buena calidad personal.

Externa: Es la que se da en la sociedad, de la empresa hacia el publico en general, sus clientes
potenciales y proveedores.

La comunicacién externa es més compleja desde el punto de vista administrativo y operativo.
Concierne a todas las relaciones que tiene la empresa con el d&mbito exterior, y con el publico

para transmitir la identidad corporativa.
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Xl. Marco legal de la Organizacidn

Ndmero de socios que desean iniciar el negocio

La empresa PRISMA establecerd una sociedad anénima, con un numero inicial de socios de 2

los cuales aportaran la misma cantidad de capital inicial.

Aportaciones de los socios al capital

Cada socio aportara la misma cantidad de dinero.

Socios Capital

Rosa Lisseth Duarte Talavera $ 3,000

Heidy Massiel Gonzalez Chavarria | $3,000

Responsabilidades que se adquiere frente a terceros

Segun el cédigo Civil de la Republica de Nicaragua, capitulo V arto.3277 al arto. 3283 las
Responsabilidades que se adquiere frente a terceros son las siguientes:

Arto. 3277.- Las variaciones que para la administracién se hagan durante la sociedad, no
surtirdn efecto contra tercero si no se anotan en la escritura original y en el protocolo.

Arto. 2127, 2375, 2376, 2378 C. 167 C.C.

Arto. 3278.- Cuando en el contrato de sociedad se ha estipulado quien ha de administrar, sélo
el designado puede usar la firma de la sociedad.

Arto. 156 C.C.

Arto. 3279.- El socio administrador no obliga a la compafiia sino cuando al celebrar un contrato

emplea la firma social, a no ser que pruebe que el contrato ha cedido en favor de la sociedad.

|
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Artos. 2015, 2212, 3222, 3256, 3272, 3331, 3333, 3372 y sigts. C.

Arto. 3280.- Los socios no estén obligados solidariamente por las deudas de la sociedad, a no
ser que asi se haya convenido expresamente.

Artos. 1415, 1647, 1924, 3189, 3222, 3239, 3653, 3696 C.; 137 C.C.

Arto. 3281.- Los socios responden en proporcién a sus cuotas, tanto a los acreedores, como
entre si.

Artos. 1697, 1924, 3189, 3222, 3223, 3240 C.

Arto. 3282.- Los acreedores de la sociedad seran preferidos a los acreedores particulares de
cada uno de los socios en los bienes del fondo social: los acreedores particulares podran
pedir la separacién de bienes en la forma sefialada en el Cédigo de Procedimiento Civil, y la
ejecucién y embargo en la parte social del deudor.

Artos. 3188 C.; 1597 Pr,; 144, 316 C.C.
Gastos de constitucién de la empresa

- 3 Fotocopias de la Constitucién de Sociedad, inscrita en el Registro Mercantil.

- 3 Fotocopias del Poder General de Administracién, inscrito en el Registro Mercantil (Si el
Representante Legal es Extranjero, sin cedula de residencia en condicién 1).

« 3 Fotocopias de cédula de identidad Nicaragiliense, residencia nicaragiiense en condicién 1
(en caso de ser extranjero), del Representante Legal.

- 3 Fotocopias de cédula de identidad de cada socio (pasaporte en caso de ser extranjeros) o
Copia del RUC (en caso que el socio sea Persona Juridica).

- 3 Fotocopias de servicié publico (agua, luz, teléfono o contrato de arriendo), para constatar

domicilio del presidente.
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- 3 Fotocopias de servicié publico (agua, luz, teléfono o contrato de arriendo), para constatar
domicilio de la empresa.

- 3 Fotocopias de Poder Especial con C$ 50.00 de timbres fiscales y cédula de identidad (Si el
trdmite es realizado por el presidente).

- 2 Formularios de Inscripcién completamente llenos (1 original y 1 copia).

Obligaciones fiscales que se deberian afrontar

Conforme al articulo 204 cc:

» Registro mercantil

- Diario oficial la gaceta

+ DGI. Direccién General de Ingreso para el respectivo nimero RUC

« Inscribir en la Alcaldia

Capital menor o igual C$ 50,000; C$ 500
Matriculas Municipales
Capital mayor a C$50,000: 1% del capital social

Constancia de Matricula | 1% de la Matricula Municipal

Diferentes obligaciones fiscales legales que se adquieren

Solicitud de solvencia municipal de conformidad a la ley numero 452.

Impuesto municipal (arto.11, 14, 15, 16 del decreto 455 plan de arbitrios municipal)

Articulo 11. Toda persona natural o juridica que, habitual o esporddicamente, se dedique a
la venta de bienes o a la prestacién de servicios, sean éstos profesionales o no, pagara
mensualmente un impuesto municipal del dos por ciento (2%) sobre el monto de los ingresos

brutos obtenidos por las ventas o prestaciones de servicios. Cuando los ingresos se obtengan,
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total o parcialmente, en moneda extranjera, se convertirdn en moneda nacional a efectos de
la aplicacién de este impuesto y otros de este Plan de Arbitrios utilizando como factor de
conversidén la cotizacién oficial de tal moneda el dltimo dia del mes por cuyos ingresos se
tributa o la del dia en que se perciban los ingresos en el caso de los contribuyentes a que se

refiere el parrafo segundo del articulo 14 de este Plan de Arbitrios.

Articulo 12. El tipo de este impuesto para los ingresos obtenidos de la venta de productos
agricolas que no necesiten ser sometidos a ningun tipo de procesamiento, cuando provengan

de la enajenacién directa por sus productoras, serd del uno por ciento (1%).

Articulo 13. Si se trata de productos cuyo acopio corresponde a agencias o empresas
estatales exclusivas, éstas estédn obligadas a actuar como retenedoras del impuesto a favor
de los municipios de donde proceda la produccién, enterando mensualmente las cantidades

retenidas en las Alcaldias correspondientes.

Articulo 14. Este impuesto se pagard en el municipio en cuya circunscripcién se hayan
producidos las ventas o prestaciones de servicios aun cuando el contribuyente radique o esté
matriculado en otro.

Articulo 15. El Municipio donde se produzcan los bienes o mercancias objeto de la venta o el
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del domicilio del contribuyente en el caso de la prestacidén de servicios, podré exigir el pago
del impuesto por las ventas o prestaciones de servicios efectuadas en otra circunscripcién
municipal cuando no fueren presentados por el contribuyente los justificantes que acrediten
el pago del impuesto en los municipios correspondientes. El municipio donde se efectuaron

las ventas podra solicitar restitucién del impuesto enterado por el contribuyente.

Articulo16.Laspersonas obligadasal pago delimpuesto sobre ingresos y que por la habitualidad
con la que se dedican a la venta de bienes o prestaciones de servicios estdn matriculadas,
deberan presentar mensualmente ante la Alcaldia la declaracién de sus ingresos gravables y
pagar la suma debida dentro de los primeros quince dias del mes siguiente al declarado. Si no
presentaren esta declaracién la Alcaldia podra exigir su presentacién bajo el apercibimiento
de tasarles de oficio lo que se calcule deberian pagar, con imposicién de la correspondiente
multa por evasién. Los contribuyentes no obligados a matricularse presentaran la declaracién
de sus ingresos, enterando la suma correspondiente, sélo en las mensualidades que perciban

los ingresos gravados por este impuesto.

IR Impuesto sobre la renta (titulo I, impuesto sobre renta arto 3 y 4)

Articulo 3. Toda persona natural o juridica que se dedique habitualmente a la venta de
bienes o prestacién de servicios, sean éstos profesionales o no, deberan solicitar la Matricula
anualmente en el municipio para cada una de las actividades econémicamente diferenciadas

que en el mismo desarrolle. La matricula debera efectuarse en el mes de Enero de cada afio.

Articulo4.Cuandolasventasoprestacionesdeserviciossellevenacaboenlascircunscripciones
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de dos o més municipios la matricula habra de efectuarse en cada uno de los municipios
donde al contribuyente tenga radicados establecimientos para el desarrollo de su actividad.
Los buhoneros y vendedores ambulantes se matriculardn en el municipio donde estén
domiciliados.

En los demés municipios donde efectien ventas tributardn segun lo establecido en el articulo
11 de este Plan de Arbitrios.

Derecho contable (libros, inventario y balances, de diario y mayor)

Otros aspectos legales: estos otros aspectos legales se estardn realizando una vez esté

constituida la empresa que serd en enero del afio 2017
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Mareca:

Conforme a la ley 380 marca es todo signo, combinacién de palabra o de cualquier otro medio,
grafico o material, que por sus caracteres especiales es susceptible ha distinguir, claramente
los productos mercancias o servicios de una persona natural o juridica, de los productos,

mercancias o servicios de la misma especia, clase pero diferente titular.

Existen diferentes tipos de marca como:

+ Marca notoria

+ Marca famosa

- Marca de origen

+ Marca de indicador geografico

« Marca colectiva

+ Marca de certificacién

+ Nombre comercial

+ Nombre de domino

+ Emblema

- Sefial de publicidad comercial.

El registro de una marca confiere, al titular del derecho de prohibir a terceros el uso de la
marcay a ejercer antes los érganos judiciales medidas que correspondan, contra quien infrinja

el derecho.
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Notario publico

Escritura de constitucion Duarte Gonzdlez
TESTIMONIO

ESCRITURA PUBLICA NUMERO TRES (3).- CONSTITUCION
DE SOCIEDAD EN NOMBRE DE SOCIEDAD ANONIMA. En la
Ciudad de Managua, a las siete de la noche del quince de enero del dos mil quince. Ante
mi, SAGRARIO DE JESUS TALAVERA GUTIERREZ, Abogado y Notario Publico de la
Republica de Nicaragua, con domicilio y oficina en esta Ciudad y autorizado por la Corte
Suprema de Justicia para ejercer el Notariado en un quinquenio que expira el seis de mayo
de dos mil dieciocho, comparecen las sefioras HEIDY MASSIEL GONZALEZ CHAVARRIA,
mayor de edad, soltera, Disefiadora grafica con domicilio en Managua, Nicaragua, quien se
identifica con cédula de identidad nimero dos cuatro uno, cero cinco cero nueve noventa y
tres, cero, cero, cero, siete N (241-050993-0007N) y ROSA LISSETH DUARTE TALAVERA,
mayor de edad, soltera, disefiadora grédfica con domicilio en Managua, Nicaragua, quien
se identifica con cédula de identidad nimero seis diez, doce, cero ocho noventa y cuatro,
cero, cero, cero cinco G (610-120894-0005G).- Doy fe de tener a la vista los documentos de
identidad relacionados, y de que a mi juicio los comparecientes tienen la capacidad legal
necesaria para obligarse y contratar, y en especial la requerida para ejecutar este acto, en el
que comparecen en sus propios nombres e intereses, y conjuntamente exponen: PRIMERA
(CONSTITUCION DE SOCIEDAD COLECTIVA).- Que de comin acuerdo convienen en
constituir una Sociedad Mercantil, bajo la forma de una Sociedad anénima, de conformidad
con lo dispuesto en el Cédigo de Comercio de la Reptblica de Nicaragua, y segun las
bases y estipulaciones que a continuacién se exponen: SEGUNDA (DENOMINACION Y
NATURALEZA).- La Sociedad Mercantil tendré la denominacién o Razdn Social de HEIDY

MASSIEL GONZALEZ CHAVARRIA Y ROSA LISSETH DUARTE TALAVERA Sociedad
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anénima, pudiendo abreviarse las dltimas palabras como S.A., y toda la Razén Social como
DUARTE GONZALEZ Y SOCIEDAD ANONIMA, y para fines publicitarios o comerciales
podré ser conocida como ORGANIZACION Y ESTUDIO DE DISENO GRAFICO, PRISMA
EVENTOS Y PUBLICIDAD. Por la naturaleza de esta Sociedad Mercantil cada socio tiene
limitada su responsabilidad de tal manera que entregado el aporte que mas adelante se indica
no tienen ni asumen ninguna responsabilidad adicional - TERCERA (SOCIOS) Son miembros
dela Sociedad Colectiva DUARTE GONZALEZ Y SOCIEDAD ANONIMA los comparecientes
cuyos nombres y generales de ley quedaron enunciados en la introduccién de esta Escritura.
CUARTA (DOMICILIO).- El domicilio de la Sociedad Colectiva DUARTE GONZALEZ Y
SOCIEDAD ANONIMA ser4 la Ciudad de Managua, lugar de su sede, pero podra establecer
filiales o capitulos en cualquier lugar de la Reptiblica o fuera de ella. QUINTA (DURACION).-
La duracién de la Sociedad Colectiva DUARTE GONZALEZ Y SOCIEDAD ANONIMA sera
de cinco (5) afios, y comenzaré su vida en la fecha en que fuere inscrito el Pacto Social en
el Registro Mercantil competente. Este plazo se prorrogaréd automaticamente por un lapso
igual sin necesidad de nueva escritura si uno o méas de los socios no expresa su deseo de
disolver la compafiia, de forma auténtica y con tres meses de anticipacién.- SEXTA (GIRO
DE LA SOCIEDAD).- El giro de los negocios de la Sociedad Colectiva DUARTE GONZALEZ
Y SOCIEDAD ANONIMA El objeto principal o fines a los que se dedicara la sociedad que
hoy se constituye serdn: Producto estrella A) Organizacién de eventos, B) Revista Panorama,
C) Identidad corporativa, D) disefio editorial E) brochures, afiches, tarjetas de presentacién,
flayers F) fotografia .- SEPTIMA (CAPITAL SOCIAL).- El Capital de la Sociedad Colectiva
DUARTE GONZALEZ Y SOCIEDAD ANONIMA serd de seis mil délares ($6, 000),
aportados por los socios en las siguientes proporciones: HEIDY MASSIEL GONZALEZ
CHAVARRIA aporta la suma de tres mil délares ( $3 000), o sea el cincuenta por ciento

(50%) del capital social; ROSA LISSETH DUARTE TALAVERA, aporta la suma de tres mil

DRISMA| & .

)
w
7



= ————— O

délares ( $3, 000), o sea el cincuenta por ciento (50%) del capital social; estando por tanto
totalmente pagado y cubierto dicho capital social. Los socios limitan su responsabilidad a
lo ya aportado a la Sociedad, sin que en ninguin caso deban responder por nada mas, de
acuerdo a lo dispuesto en el articulo 137 inc. 2° del Cédigo de Comercio de la Republica de
Nicaragua. OCTAVA (REPRESENTACION Y ADMINISTRACION).- La Sociedad Colectiva
DUARTE GONZALEZ Y SOCIEDAD ANONIMA estara representada por ambos socios de
manera conjunta, quienes tendrédn a su cargo la direccién y administracién de la Sociedad
y el uso de la firma o razdn social con facultades de Apoderados Generalisimos. Adem4s de
las facultades generales inherentes a esa clase de Mandato, dichos apoderados tendran las
especiales siguientes: a) Pedir posiciones y absolverlas en sentido asertivo; b) Comprometer
en arbitros o arbitradores; ¢) Acusar criminalmente por cualquier delito o falta que se
cometiera en su contra; d) Desistir y aceptar desistimientos en cualquier instancia o recurso,
y ain en casacidn; e) Inscribir en el Registro de la Propiedad Inmueble y Mercantil, y en
cualquiera de los Registros existentes en esta Republica; f) Operar cualesquier novacién; g)
Recusar con causa o sin ella; h) Recibir cualquier cantidad de dinero o Especie; i) Girar letras,
cheques, libranzas y cualquier otra clase de estos documentos mercantiles. Podran también,
otorgar Poderes Generales y Especiales de toda indole, revocar dichos poderes, sustituir
total o parcialmente su Poder, revocar sustituciones y volverlo a asumir cuando lo estimare
conveniente, aun cuando al sustituirlo no se hubiere reservado esta facultad, conservando
iguales derechos y facultades que el sustituto.- NOVENA (PROHIBICIONES) Se prohibe a
los socios: a) Usar la firma social para fines personales o particulares; b) Extraer del capital
social cantidades de dinero para negocios individuales; ¢) Ceder a cualquier titulo su interés
en la sociedad; d) Hacerse sustituir en el desempefio de las funciones que les corresponden
en la administracién social, salvo con la aprobacién de todos los socios; e) Efectuar negocios

u operaciones que pudieran causar perjuicios a ésta.- DECIMA (EJERCICIO ECONOMICO
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Y BALANCE).- Las operaciones sociales se contabilizaran por el sistema de partida doble y de
acuerdo a lo dispuesto en la Ley No. 822 “Ley de Concertacién Tributaria”-DECIMA PRIMERA
(UTILIDADES).- Las utilidades netas que reporten los negocios y operaciones sociales se
repartirdn entre los socios en proporcién al porcentaje del capital social aportado por cada
uno de ellos. Se tendré por utilidad neta anual el saldo que resulte después de deducirse de las
utilidades brutaslos gastos generales y de administracién, los costos de adquisicién, los tributos
que se causaron y los fondos de reserva- DECIMA SEGUNDA (FONDO DE RESERVA).-
Debera formarse una reserva, destindndose de las utilidades netas el cinco por ciento (5%)
hasta que dicha suma represente un diez por ciento de capital aportado, reintegrable cuando
se reduzca.- Asi se expresaron los comparecientes, bien instruidos por mi, el Notario, acerca
del alcance, valor y trascendencia legales de este acto, de las cldusulas generales que aseguran
su validez, de las especiales que contiene y de las que envuelven renuncias y estipulaciones
implicitas y explicitas. Adverti a los comparecientes de la necesidad de inscribir en el Registro
Publico Mercantil correspondiente el testimonio que de esta escritura libre.- Y leida que fue
por mi integramente esta Escritura a los comparecientes, estos la encuentran conforme y la
aceptan, ratifican y firman todos junto conmigo, el Notario, que doy fe de todo lo relacionado.-
Firma ilegible, CASA .- Firma ilegible, PSAS.- Firma ilegible, JDMR, el Notario.-

Pasé ante mi del reverso del folio nimero Tres SERIE “G” N° 7169437 al frente del folio nimero
cinco SERIE “G” N° 7138827 de mi protocolo nimero Trece que llevo en el presente afio y
a Solicitud de las sefioras HEIDY MASSIEL GONZALEZ CHAVARRIA Y ROSA LISSETH
DUARTE TALAVERA, libro este primer testimonio en dos hojas ttiles de papel sellado de ley
SERIE “N” N° 8496050 y SERIE “N” N° 8496051, las que firmo, sello y rubrico en la ciudad de

Managua, a las diez y treinta minutos de la mafiana del cinco de junio del dos mil quince.

LIC. SAGRARIO DE JESUS TALAVERA GUTIERREZ
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Capitulo 6

Sistema financiero (Contable)

l. Objetivos del drea de Finanzas

I.I Objetivos.
Objetivo General
Llevar un proceso ordenado de las cuentas de la empresa
Objetivos especificos
- Definir el sistema contable de la empresa
- Elaborar el catédlogo de cuentas
- Elaborar estados financieros periédicamente para presentarlos ante la DGI
- Elaborar estados financieros periédicamente para presentarlos a la Gerencia

+ Hacer propuestas a la Gerencia para mejor uso de los recursos

Il. Sistema contable
Como empresa vamos a utilizar el software MONICA el cual es un programa que permite
realizar facturas, llevar control de inventario, realizar lista de precios, mantener la cartera
(archivo) de clientes, proveedores, manejar cuentas por cobrar, cuentas corrientes y la

contabilidad bésica de la empresa.
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Anexos

Anexo 1. Auditoria Personal.

Necesitamos conocer:

1. ¢Quiénes somos?

Somos un grupo de emprendedoras que tienen como propdsito crear una empresa destinada
a ayudar a otras empresas a crecer publicitariamente a través del disefio y en la organizacién
de eventos que estas mismas necesiten.

2. ¢Con qué contamos?

Contamos con ideas frescas, pensando en lo mejor para el cliente.

3. 4Qué podemos ofrecer?

Podemos ofrecer servicios de calidad y de manera muy creativa, para captar el interés de las
empresas hacia nuestros servicios.

4. &A quiénes se lo podemos ofrecer?

Se lo podemos ofrecer a pequefias empresas que brindan sus productos o servicios asi estas
creceran a través de la publicidad y en presentaciones de productos o servicios a través de
eventos asi de esta manera van creciendo.

5. 6Quién te ayuda?

Nos ayudan nuestros padres a ser personas responsables en nuestras actividades o deberes,
nosotras como compafieras de clase, de proyecto y amigas compartimos ideas que tenemos
para tener una visién més clara de lo que queremos ofrecerles a nuestros clientes.

6. Qué haces?

Haremos que las pequefias empresas conozcan nuestro trabajo de Disefio Gréfico (Disefio de
papeleria, Brochures, Stickers, Disefio Editorial, Creaciones de Identidad Corporativa, etc.)
y que conozcan nuestro principal quehacer como es la organizacién de eventos desde su

conceptualizacién hasta su organizacién.
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7. &A quién ayudas?
Ayudamos a pequefias empresas (clientes) que tengan la necesidad de realizar sus eventos y
no tienen la minima idea de cémo organizarlo, nosotros trabajariamos desde el concepto hasta

la organizacién de este, y realizar un trabajo lo mejor profesionalmente posible.

8. 6Qué ayuda ofreces?
Como beneficio que obtienen las pequefias empresas de nuestra intervencién es que hard que

tal evento sea y tenga conceptos claros de que quiere mostrar, ofrecer y vender por empresa.

9. ¢Cémo te relacionas?
Nos relacionamos ya sea personal, mail, redes sociales o telefénicas. Los criterios o estdndares
por medio de los cuales se establecera relacién con los clientes, serdn establecidos por el

mismo cliente con el fin de tener un mejor vinculo con el mismo.

10. 6Cémo te conocen y qué medios utilizas?

Estando en la etapa pionera de la empresa, se disefiara la publicidad la cual serd ATL para
educar a los consumidores acerca de los servicios de organizacién de eventos y Publicidad
y otros servicios que estaremos ofreciendo en nuestra empresa, con el fin de satisfacer al

consumidor de manera que no tenga quejas del trabajo y servicio que le ofrecemos.
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11. (Qué obtienes?

La empresas sera constituida para lograr ser una opcién més de empleo en Nicaragua no
solamente propia si no para los recién egresados de las carreras universitarias que sean afines
con la empresa, debido a que en su mayoria las empresas optan por largos curriculos que a
menudo no poseen los recién egresados, poder tener més control del tiempo laboral y a su vez

una satisfaccién del punto de vista personal y laboral.

12. {Qué das?
Al momento de establecer una empresa, lo que més seda es tiempo, energia y dinero, para

lograr que la empresa que estd comenzando sea lo viable posible y evitar el fracaso.

13. $Qué recursos tienes? ¢Quién eres? {Qué tienes?

Elsersocias,y el haber estudiado juntas nos da una gran ventaja pues ambas somos conscientes
de nuestras habilidades individuales, las cuales complementan las debilidades de la otra y
aunque nuestra experiencia en el campo laboral es limitada, tenemos una meta en comun que
es el construir una empresa no solo rentable para nosotras sino para otros recién egresados de

la carrera ya que conocemos lo saturado del campo laboral.




Anexo 2. Encuestas.

Nombre: PRISMA, Eventos y Publicidad

Razén social: Duarte Gonzélez. Sociedad Anénima

Tamafio del mercado: Pequefias y medianas empresas del sector servicio con énfasis en
turismo y personas naturales de la ciudad de Managua.

Consumo aparente: El consumo aparente se adquirié de la informacién que obtuvimos
mediante las encuestas, el cual consta de un 46 % de empresas y personas naturales que
no han realizado eventos, de un 48% que a pesar de haber adquirido el servicio de eventos
no quedo complacido, un 42% que utiliza el servicio de eventos de 2-4 veces y un 46% que
desearia adquirir el servicio.

Clientes potenciales:

Segtn las encuestas tenemosun total de 46% que no han adquirido el servicio de Organizacién
de eventos, tanto personas naturales (no empresas), como empresas déndonos algunos
estdndares de los posibles clientes y la cantidad.

Ademés de un de un 48 % que considera no activo un servicio satisfactorio por lo cual también

se convierten en un mercado potencial.



‘ Persona natural

Empresa

Tipo de Cliente:

Las encuestas se sitlan en un porcentaje de

Tipo de Empresa:
las empresas del sector servicio con énfasis

en turismos son de procedencia pequefias

QYA

Mediana y medianas, por lo cual y basdndonos en

los resultados ofrecer nuestros servicios de
Pequefia

Organizacién, planificacién y de disefio a estas

38%

areas.

1) ¢Has utilizado alguna vez el servicio de Organizacién de eventos?

Précticamente un porcentaje similar revelan que los encuestados dicen disponer del servicio
de organizacién de eventos, mientras que otra cantidad similar dice no disponer de él.
Esta respuesta viene a corroborar la fuerte asociacién que realizan los encuestados con la
importancia hoy en dia de la organizacién de los eventos por medio de empresas y el espacio

que tenemos en el mercado meta.
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2) &Si su respuesta fue si, considera que le dieron una buena atencién al momento de realizar

su evento?
De las respuestas obtenidas se puede concluir que la opinién minima, de 48% considera no

haber obtenido los resultados éptimos del servicio de realizacién de eventos importante, por
lo cual se nos brinda una perspectiva de como nuestro target considera que tan importante
es la buena atencién al momento de ofrecer estos servicios dejandonos un 48% de mercado

al cual se podria satisfacer.

52%

48%

3) {Cuantas veces utiliza el servicio de eventos?
Serealizé esta pregunta para determinar el consumo de servicio que tendrén en las personas

que ya lo consumen.

6 - mas veces al afio

35% 42%

4 - 6 veces al afio

23%

2 - 4 veces al afio
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4) Si contesto No, cree que el servicio de Organizar eventos es util.

Se realizé esta pregunta con el fin de saber que tan factible sera el servicio de realizacién
de eventos para nuestro target. En base a las respuestas obtenidas el 32% de si y un 26% en
quizés, da referencia que las actividades de esas empresas no aceptan la importancia de este

servicio aunque quizés no le den la importancia al mismo.

32% 26%

200/0 220/0 Si No Nolose Quizas

5) Estaria dispuesto a adquirir el servicio de Organizar eventos.

El 46% si adquiriria el servicio de organizacién de lo cual nos demuestra que como se
mostraba en la pregunta 3 la organizacién de eventos puede ser factible una vez se establezca
una estrategia que muestre la importancia de esta tiene en el campo empresarial y para las

personas naturales.

Si No Tal vez
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6) {Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio?.

De las respuestas obtenidas se puede concluir que la opinién mayoritaria, un 30% define que
el precio que estarian dispuestos a pagar por un servicio de organizacién de eventos seria de
250 a 400 délares. Las respuestas nos brindan un margen de precio a establecer con el servicio

a ofrecer, aunque todo dependeré del local y los aperitivos que deseen.

‘ $ 250 a $ 300
30% 27% ‘

$ 450 a $ 500
‘ $ 350 a $ 400
‘ Ninguno

21% 22%

7) Le gustaria que se supervisara la correcta implementacién del evento hasta la finalizacién
de este.

La pregunta se realizé para obtener cierto conocimiento de lo que desean los posibles clientes
ya que nos brindan las bases tedricas del servicio que estos desean obtener al momento de

adquirir el servicio de realizacién de eventos.

76% ‘ }

24%
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8) Le gustaria que en sus eventos haiga wi-fi

Al igual que la pregunta 6 esta se realizd con el fin de obtener cierto conocimiento de lo
que desean los posibles clientes ya que nos brindan las bases tedricas del servicio que estos
desean obtener al momento de adquirir el servicio de realizacién de eventos, para de esta

forma lograr satisfacer al méximo el mercado en el deseamos enfocarnos.

No

Si

9) {Que otro servicio adicional desea que incluya el servicio de eventos.?

Con el fin de obtener datos que nos servirdn de conocimiento acerca de otros servicios
adicionales que nuestros posibles clientes desean obtener con el servicio de realizacién de
eventos, se realizé esta pregunta la cual también nos ayudara a diferenciarnos un poco de las

empresas que ofrecen el mismo servicio de realizacidén de eventos.

200/0 650/0 Wi-Fi Fotografia  Servicio de taxi
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10) Donde le gustaria encontrar los servicios de Organizacién de eventos o la informacién del
mismo.

De las respuestas obtenidas se desprende que maés de la mitad el cual es un 45% desea obtener
informacién y datos en redes sociales aunque un 35% lo desea online ddndonos asi un la
perspectiva de donde publicitarnos més y cual sera la mas viable de obtener comunicacién

con nuestros posibles clientes.

‘ Agencia o Localidad
‘ Online, o sitio web

200/0 ‘ Redes sociales

45% 35%

11) Como se le haria més facil comunicarse con nosotros.
Esta pregunta al igual que la 9 se elaboré para obtener informacién del cémo piensa nuestro
posibles clientes de manera que determinamos una perspectiva de donde publicitarnos més

y cudl serd la més viable de obtener comunicacién con nuestros posibles clientes.

‘ Localidad

32% 31% ‘ Teléfonos

‘ Online
‘ Redes sociales

15% 22%
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Conclusién de las encuestas:

El propédsito con el que se elabord estd encuesta es tener una estructura de medio para
analizar y conocer cuél es el nivel actual de demanda y aceptacién que tendra la Organizacién
de eventos que se estard ofreciendo a las empresas del sector servicio con énfasis en turismo

en la capital Managua.

Alrealizar el anélisis del resultado de las encuestas tendremos una base para conocer el estado,
la demanda y la importancia que tiene el servicio de realizacién de eventos en nuestro target

y asi preparar nuestra introduccién en el mercado.




MANUAL DE IMAGEN CORPORATIVA
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Introduccion

Construccion de la marca

Origen del nombre de la empresa
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VIl Tipografia secundaria



&

I. Introduccidn

En el siguiente capitulo se presenta la imagen corporativa de la empresa PRISMA, EVENTOS
Y PUBLICIDAD, la cual ha sido creada con el fin de ser una nueva propuesta de Disefio Gréfico
y Organizacién de eventos, por lo cual el manual nos servird como objetivo de identificacién
para los posibles clientes potenciales.

El manual retine las herramientas béasicas para el uso correcto y su aplicacién gréfica.

Il. Construccién de la marca
Se explicara cémo fue construida la marca PRISMA, desde la eleccién de nombre hasta la

construccién grafica de la misma.

Ademas con el fin de no tener inconveniente, se establecera como se debe utilizar la marca

con pardmetros y medidas establecidas previamente

lll. Origen del Nombre de la empresa
El nombre de la empresa surge de la teoria de Isaac Newton publicada en su libro Opticks
(6ptica) , el cual cuenta de una serie de experimentos para demostrar cémo funciona los

colores, la luz y el ojo.

Como base de su experimentacién Newton empleé un par de prismas de vidrio prepard una
estancia en total oscuridad. Sélo a través de un agujero en la ventana entraba un rayo de luz
solar. Colocé el prisma delante del rayo de luz, de modo que lo atravesara y reflejara laluz en la
pared opuesta, a 7 metros de distancia. En la pared aparecian los colores del arco iris de forma

alargada, uno sobre otro.

Tomando como base esta teoria dimos el nombre de la empresa como Prisma.

— - I
PRISMA| 7 .
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IV. Marca

Ellogode PRISMA,EVENTOS Y PUBLICIDAD fue disefiado basado en una figura geométrica
como lo es el tridngulo debido a que se cree que si la figura geométrica est4 apuntando o se
inclina asi a la derecha indicara crecimiento es por esta razén que la tipografia fue disefiada

de esta manera.

V. Colores Corporativos
Las referencias de color de PRISMA, EVENTOS Y PUBLICIDAD son los pantones aqui
establecidos. Si las condiciones de impresién en un color que verifique la visibilidad del logo

o0 en negro.
Este es el color principal de la marca y el que debe predominar.

A Pantone #5E2F5C

Estos otros colores forman parte de la Identidad Corporativa de la empresa, pero como colores

secundarios.

Pantone #A06A9F

Pantone #764D82

Pantone #5B3250

B> D> B>
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VI. Tipografia Corporativa

El logotipo no tiene una tipografia se tomd como base de disefio la Neutra Text la cual sera
implementada en el disefio de papeleria, también se aplicara las tipografias Neutra y Neutra
Face de la misma fuente para conseguir un contraste al momento de la aplicacién en publicidad

y la tipografia Avenir Next LT Pro, para terminar de complementar el logo.

Neutra Text Neutra Display Medium
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890 123456789

Neutra Disp|ay Light
Avenir Next LT Pro

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
123456789

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

1234567890

VI. | Tipografia Secundaria
Para soportes o aplicaciones que, por razones técnicas no permiten la utilizacién de la tipografia
corporativa, por ejemplo en el sitio Web, o los textos editados por la empresa se utilizaran la

tipografia secundaria Caviar Dreams, también como complemento de la imagen de la empresa.

Caviar Dreams Caviar Dreams Bold
ABCDEFCHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890 1234567890
S™ A I
PRISMA| ™ .
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VII. Area de Seguridad

La zona de seguridad es el espacio que debe de existir alrededor del logo o marca sin que
ningun otro elemento lo rebase u obstaculice la visibilidad del mismo.
Para garantizar la éptima aplicacién y percepcién de PRISMA, Eventos y publicidad se ha

construido una zona de seguridad que sera determinada a la distancia equivalente de una de

las estructuras del propio logo utilizando la letra E del mismo logo.

1
KIS

E N

Eventos y publicida

VIII. Versiones Correctas
Siempre que sea posible se aplicard la marca en su versién principal. En el caso que no
sea posible por razones técnicas se utilizard la versién en negro o el color que permita su
visibilidad.
La méxima visibilidad, legibilidad y contraste tienen que asegurarse en todas las aplicaciones.

Si el logotipo se tiene que aplicar sobre fondos no corporativos o fotografias, debe aplicarse

o
i\lk‘v’A-
1J | |A

en blanco o negro, en funcién de la luminosidad del fondo.

PRIS "-A P
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Eventos y publicidad Eventos y publicidad @
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PRISMA DRISMA
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Eventos y publicidad @ Eventos y publicidad @
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IX. Versiones Incorrectas

El logotipo tiene unas medidas y proporciones relativas determinadas por los criterios de

composicidn, jerarquia y funcionalidad.

En ningun caso se hardn modificaciones de estos tamafios y proporciones.

-

’

Eventos y publicidad

PRISMA

Eventos y publicidad

)
)
C/)
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X. Versiones Positivo y Negativo

RDISMA @

\J Ik"'l: A O

Eventos y publicidad

Eventos y publicidad

Aqui reproduciremos las versiones en negativo de nuestra marca. Su utilizacién se limita

estrictamente a casos especificos en los que la marca esté forzada a utilizarse ya sea en sus

versiones positiva o negativa

Eventos y publicidad
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Eventos y publicidad




IX. | Versiones Tamaho

PRISMA

7mm[ | 57 mm
I

smm[ Eventos y publicidadl

7

1‘

)
)
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Eventos y publicidad

)
W,

ISMA

Eventos y publicidad

A N

45 mm
‘“lhkA }‘—\'hk"A_ |
PH!DI"’iA -PRISMA

. sl Eventos y publicidadI
Eventos y publicidad
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Xll. Papeleria

Tarjetas de Presentacidn

PrismaeventosS.A@g /. g

mail.com
5776-0043 8619-8705 (@)

www.facebook.com/Pris

maventosyPublicidad/ € #

PrismaeventosS.A@gmail.com
TELEFONOS: 5776-0043, 8619-8605




XIll. Misceldneos

Camisas

Taza

En primer lugar, cabe destacar que la Organizacién d
eventos primero es vendidos y luego son Organizados
producidos y solo sirven para el cliente que
Por otra parte el Diseio editorial ¢
mismo parémetro

En primer lugar, cabe
destacar que la Organizacién

Disefio  editorial

para el cliente.

sigue el mismo parémetro son
elaborados  exclusivamente

de eventos primero s
vendidos y luego son
Organizados o producidos y
solo sirven para el cliente que
los encargo. Por ofra parte el

también




XIV. Publicidad

Brochure

Somos una pequefia empresa de
organizacién de eventos y Disefio
gréfico, disefiada para satisfacer tus
necesidades.

Contamos con ideas frescas, pensando
enlo mejor para el cliente.

Ofrecer un servicio eficiente, capaz de
satisfacer  las necesidades graficas de
nuestros clientes con calidad, calidez y
rapidez en los servicios que solicite

Trabajar sin descanso al servicio de
nuestros  clientes  asentamientos
precarios para superar la pobreza, a
través de la formacién y la accién
conjunta de sus pobladores y jévenes
voluntarios, promoviendo el desarrollo
comunitario, denunciando a situacién
en la que viven las comunidades mds
excluidas e incidiendo junto a otros en
politica.

“VIVE EN TU MUNDO
Y SE PARTE DEL NUESTRO

Prismasventos$ A@gmailcom

Y DISENO GRAFICO

ORGANIZACION DE EVENTO

* Creacién de Identidad Corporativa:

Corporativa incluye Creacién de
isotipo, logotipo, imagotipo - Servicio
de papeleria - Aplicacién de marca ha
misceldneos (vehiculos, uniformes,
tazas, lapiceros etc) - Versiones de la
marca en positivo, negativo y escala de
grises, tamario minimo permitido y

usos no permitidos. ™
4

El paquete A de Redisefio de
Identidad Corporativa incluye
Andlisis de la actual identidad y como
la percibe el piblico meta - Estudio
de imagotipo, logotipo, isotipo, formar,
color, tipografia, et para lograr la
imagen adecuada - Servicio de
papeleria - Aplicacién de marca ha

El paquete B de Creacién de Identidad

Nuestros servicios postventa
consistirén en la supervisidn de que el
evento se realice como fue planificado
para que el cliente tenga una
experiencia inolvidable, y ademés.
contar con un plan A hasta un plan Z

al
g
OFRECEMOS

Organizacién de eventos:

oX
1

* Organizacién y disefio de eventos
paquete A

Incluye servicio de internet, logistica

e la organizacidn, Diserio de
invitaciones: 2508 a 300$
(aproximadamente porque hay que
hacer presupuesto en cada evento a
realizar)

* Organizacién y disefio de eventos
paquete B:

Incluye servicio de internet, logistica

del evento, transporte, Disefio de
invitaciones: 3508 a 4008
(aproximadamente porque hay que
hacer presupuesto en cada evento a
realizar)

* Disefio gréfico

fiyers
Brochures.
Carteles

Animacién

NOTA: La elaboracién de-
presupuestos personalizados
para cada cliente hace que solo
paguen los

servicios que quieran recibir.

Precio de los servicios no incluye IVA.

Direccion: Rotonda el periodista 2 cuadras ol sur
Managua Nicaragn \ 4 ./
\4 Teéfone 86198705,/ 84%5 - 9586
Emat Info@Toguediseowebcom ‘ }'A

wwwtoquediseniowebri

" SERVICIOS.

7/
7/
| 7/

| , 7 wDisefio gréfico.

7 wldentidad corporativa.

2 Organizacién de eventos.
N

N

* . HORARIO DE ATENCION.

Y. 8:00 am - 5:00 pm

N La empresa prisma Rotonda
\ cristo rey 2 cuadras al sur 1 abajo

N 2 al lago

N 7’

misceldneos (vehiculos, uniformes,
tazas, lapiceros etc.)
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Alarma en sector privado que aporta 2% de su masa salarial

Crece escandalo Inatec

» Mis de 64 millones “no cuadran” del porcentaje que se recibe =
delas empresas y el Estado

» Estoy otrs graves imegularidades sonsélo en 2008,y
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L0 tenia en silencio, dijo, para no crear el péico

Oriega presenta plan contra la sequia
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ot

“VIVE EN TU MUNDO
Y SEPARTE DEL NUESTRO

de “dictadura de judicatura” que describi Morales Carazo

Acercan La Modelo a
Aleman y a Montealegre

¥ Les reviven jicos mediante resoluciones cada vez s ns8litas
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Conclusién plan de negocio

PRISMA, eventos y publicidad

El plan de negocio basado en la empresa PRISMA, eventos y publicidad, se planteara obtener
un 94% del mercado, mostrando indicadores financieros que muestren la alta rentabilidad de
la empresa, con ingresos en el primer afio de $17,603.00, en el segundo afio de $ 22,811.00 en
el tercer afio de $ 25,876.00 en el cuarto afio de $ 29,332.00 y en el quinto afio $ 29, 572.00. Los
altos estdndares econdémicos muestran rentabilidad y viabilidad, debido a que el préstamo
que se pretende sacar para el vehiculo se pagara en el segundo afio de funcionamiento de la

empresa.

A través de este proyecto empresarial seremos una opcién laboral en el cual también pasaremos
a aportar a la economia del pais siendo emprenderés en nuestro propio negocio.

Conclusién plan de negocio PRISMA, eventos y publicidad

El plan de negocio basado en la empresa PRISMA, eventos y publicidad, se planteara obtener
un 94% del mercado, mostrando indicadores financieros que muestren la alta rentabilidad de
la empresa, con ingresos en el primer afio de $17,603.00, en el segundo afio de $ 22,811.00 en
el tercer afio de $ 25,876.00 en el cuarto afio de $ 29,332.00 y en el quinto afio $ 29, 572.00. Los
altos estdndares econémicos muestran rentabilidad y viabilidad, debido a que el préstamo
que se pretende sacar para el vehiculo se pagara en el segundo afio de funcionamiento de la

empresa.

A través de este proyecto empresarial seremos una opcién laboral en el cual también pasaremos

a aportar a la economia del pais siendo emprenderés en nuestro propio negocio.
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PLAN DE NEGOCIOS







